


Slosa aldrig bort en anvandbar kris Iar Winston Churchill ha sagt en gang.

Under lagkonjunktur ar det viktigare an nagonsin att ha ett skarpt
affarssinne, och i stallet for att betrakta tillvaron vi gar in i som en fraga
om Overvintring, kan du skifta perspektiv och se pa det hela som en tid for
fornyelse, innovation och aptit pa utveckling. Faktum ar att en
lagkonjunktur naturligt skapar mojligheter for dig da dina konkurrenter
forsvagas eller forsvinner, och ratt navigerat kan du vinna bada nya affarer
och starka relationen med prospekts som behdver tackla utmaningar i
vagorna av ekonomisk oro.

Sa nar den ena daliga nyheten avldser den andra, inser vi att
foretagsklimatet med stundande lagkonjunktur, hdjda rantor,
energiprischocker, geopolitiska risker och fortsatta problem med
komponentbrist, alltjamt kommer paverka de flesta.

Ett tecken pa magnituden pa utmaningarna i var tid ar att pandemin just
nu kanns som ett minne blott, trots att nya varianter av covid lurar i runt
knuten.

Sa nar den perfekta stormen vantar ar den stora fragan; vilka kommer rida
pa vagen och vem kommer helt enkelt bara forsdka évervintra?

Stalltipset ar att anpassa dig och mobilisera for en fartfylld tid framover.
Gissningsvis kommer det vara turbulent i ca tva ar. Det ar ndamligen sa
lange en “normal” lagkonjunktur varar.

Men misstrosta inte. Flera av de mest framgangsrika foretagen har tagit
fart under lagkonjunktur, vilket har kunnat ske genom att de varit
snabbrorliga och gatt in och utmanat radande marknadsledare, som blivit
alltfor sakra och bekvama i sin tro att kunderna kommer forbli lojala.
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Sa, hur rustar du saljorganisationen for lagkonjunktur?
Har foljer fem steg som okar din forsaljning i [agkonjunktur:

o Vem &r din ICP, alltsa Ideal Customer Profile?

Genom att identifiera dina basta kunder och hitta tvillingprofiler till dem
sa har du en bra grund for att bygga tillvaxt i forsaljningspipen. |
lagkonjunktur handlar det om att grava djupt, inte brett, satillvida att du
inte har en mycket stor planbok.

Darfor skall du noga fundera pa vilka attribut som just nu utgoér din ideala
kund, och satsa stort dar.

QHyperpersonaIisering, vad ar det?
Det gamla talesattet att knacka koden for ratt budskap till ratt person vid
ratt tillfalle, ar mer aktuellt 4n nagonsin.

Och nar digitalisering och “techifiering” blir tillgangligt for massorna, blir

det autentiska och mellanmanskliga alltmer vardefullt. Givetvis inkluderar
det att fortsatta med att bryta ner silostrukturen av (kund)data som ar
lagrad och byggs flera stallen. Kunddata maste, bade av marknadsforings-
och kundupplevelseskal likval som integritetsmassigt, konsolideras sa att
du kan analysera, stdda och anvanda den pa basta mojliga satt.

| artikeln av The Next Web konstaterar man att marknadsféring nu snabbt
forflyttar sig fran matematik till antropologi — dvs konsten att forsta
manniskan.



https://thenextweb.com/news/future-of-marketing-hyper-personalization

anvestera i ny teknologi, men dven din personal.
Du behover namligen bada. | tuffare tider finns det inte utrymme for
utopiska idéer att teknologin kommer gora allt for dig.

Inte heller kan du lata tech-taget passera din perrong utan att du hoppar
pa det. Gor dig bekant med mojligheterna inom integration,
automatisering, Big Data och givetvis Al och machine learning.

Det ar namligen dessa teknologier som kan ge dig det dar kvantumskuttet
och dechiffrera stora mangder data.

Och ultimat forutspa framtiden.

QHybrida kundresor - JA.

Hitta ditt granssnitt mellan personlig kommunikation och online
kundupplevelse. Det ar inte bara arbetsplatserna som blivit hybrida, utan
aven kundresorna.

Nar du navigerar terrangen gor klart att du inte fastnar i férestallningen
om endera allt digitalt eller allt fysiskt. Faktum ar att hela 76 % av B2B

kunder varderar att prata med en person live eller per telefon nar de star
infor ett kdp av en helt ny typ av produkt eller tjanst.

Men likval ar det enbart 15 % som har 6énskan om mellanmansklig
interaktion nar de skall kdpa en produkt eller tjanst repetitivt.
Las mer fran Finance on line hir.



https://financesonline.com/b2b-trends/

elnternationalisering i ljuset av postpandemisk tid.

Pandemin och den snabba digitaliseringen som skett har i manga
avseenden suddat ut geografiska begransningar och manga foretag har
numera intagit en “global first” strategi.

Oavsett om ditt nasta steg ar den nordiska, europeiska, amerikanska, eller
varfor inte den afrikanska marknaden, sa behover du gora din hemlaxa.

Forst och framst — ta reda pa forutsattningarna for TAM & SAM. TAM —
alltsa Total Addressable Market, och SAM — Serviceable Addressable
Market.

Las pa och gor din analys. Vad som ocksa kan vara bra ar om du identifierar
lokala partners pa respektive marknad som redan har en fot inne i
ekosystemet du vill komma at. Forbes ger 15 grymma tips i lankad artikel.

Kom ihag — dven om det ar svarare att sélja i lagkonjunktur, sa ar det
faktiskt annu svarare att vara kopare. Under tuffa tider ar utrymme for
felaktiga kopbeslut mindre an tidigare och kan du positionera dig som en
trygg, tillforlitlig och affarskritisk partner eller leverantor, kan du ocksa
vinna ett langsiktigt fortroende. Forbes skriver i artikeln om hur du kan
hjalpa kbpare att navigera i en ny ekonomisk terrang.

"Never let a serious crisis go to waste. And what | mean by that it's an
opportunity to do things you think you could not do before." Rahm
Emanuel.

Vill du veta mer? Hor garna av dig till oss pa Protosell for ett
forutsattningsldst samtal.

Kontakta Oss
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https://www.forbes.com/sites/forbesbusinesscouncil/2022/05/10/expanding-your-business-internationally-15-essential-things-youll-need-to-do/?sh=200e893f2fa1
https://www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2022/08/04/b2b-brands-5-simple-ways-to-thrive-through-a-downturn/?sh=372abed4dd7b
https://protosell.se/kontakta-oss/
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